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ASKS 


更 好 的 潜在 客户 挖掘 从 过 得 开始 


你 所 需要 的 是 一 种 更 好 、 更 有 效率 的 方法 ， 在 这 > 


个 全 数位 的 新 世界 中 找到 、 联 蛤 站 吸引 你 的 买 家 。 
这 种 方法 其 实 不 需要 耗费 大 量 的 精力 去 和 饰 选 海量 
的 数据 ， 才 能 找到 高 质量 的 潘 在 客户 。 


D&B 在 这 里 为 您 提供 帮助 ， 这 种 方法 能 狗 帮 助 你 
迅速 进入 交易 环节 。 


我 们 将 提供 有 关 如 何 找 出 潘 在 客户 ， 芷 在 通 当 的 时 间 5 引 起 他 
们 的 注意 ， 进 而 完成 更 多 交易 的 可 行 洞察 。 有 效 的 挖掘 潘 在 
客户 ， 确 保 您 的 团队 高 效率 以 及 最 大 限度 地 提高 销售 。 此 外 ， 


了 解 时 家 意图 将 万 助 您 更 快 地 接 解 到 最 有 可 能 成 为 丑 家 的 人 。 


最 住 销 售 者 
PRIS ATTA IB 


实际 上 相当 简单 。 
最 具 效 益 的 销售 者 
是 那些 知道 以 下 放 点 的 人 : 


应 该 针对 哪些 洪 在 客户 
(包括 公司 和 个 人 ) 


(BEER (他 们 有 何 需求 ? 是 
BCMA Rie ? 甚至 是 该 在 一 天 中 的 
哪个 时 段 进行 联 蚂 ) 


他 们 的 痛 点 是 什么 ? 需求 是 什么 ? (如 
此 才能 将 您 提供 的 服务 与 他 们 的 需求 联 
Bil) 


如 何 成 为 顶尖 销售 者 的 一 份子 呢 ? 
让 我 们 从 第 一 点 开始 ， 
了 解 谁 是 您 最 好 的 买 家 。 
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REXEL EY ate ? 
您 真 的 了 解 您 的 客户 翰 廓 邑 ? 


在 当今 的 销售 环境 中 ， 随 意 发 送 电 子 邮 件 只 是 浪费 
您 珍贵 的 时 间 。 对 於 任何 一 位 销售 专业 人 员 ， 和 扰 论 
职称 如 何 ， 了 解 [客户 输 廓 」 是 您 在 潜在 客户 挖掘 
中 提高 效率 的 起 点 。 


无 论 您 的 焦点 是 在 本 地 落 是 全 球 ， 您 可 能 会 因为 氛 有 独特 的 客户 
洞察 ， 而 接 解 到 更 多 的 可 能 顾客 。 而 实现 这 一 点 的 第 一 步 是 了 解 : 


sted 需要 您 所 销售 的 产品 或 服务 
E > EAA a E EE e a E 


“HARES > AAPRAZHAaNPARSH EAR » 
pn 更 加 复杂 。 您 需要 知道 如 何 联络 到 做 决策 的 人 ， 或 
有 影响 力 的 人 。 您 还 需要 知道 哪些 资讯 会 引起 共 跑 ， 但 这 些 方面 
的 深入 洞察 将 稍 后 提供 。 
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针对 潘 在 客户 的 第 一 步 是 建立 一 个 理想 客户 输 廊 。 在 建立 您 的 
理想 客户 概况 时 ， 您 可 能 会 考虑 一 些 因素 ，; 比如 “我 们 已 经 
有 针对 特定 产业 的 成 功 案例 ， e 
IRF o Yf ERRA deh > MO RES le — A RE A E 
户 分 类 > iS: ERRER T RRES NAER e 


如 果 您 A > É FREE RAY iua 
Eh > SPOR SNR BEJE e UR 

您 需要 找到 符合 理想 的 潜在 客户 ， r D&B Hoovers 这 样 自动 
生成 符合 您 理想 客户 输 廊 的 公司 列表 新 随时 更 新 的 工具 是 不 
可 或 缺 的 。 


欢迎 前 来 登记 D&B 全 球 销售 加 速 器 DEMO 
www.dnb.com.tw/Hoovers 


或 许 您 需要 在 定 闵 理想 客户 翰 廓 方面 猎 得 一 些 帮 助 ， 特别 是 MB USNR RETTOBALMNES - 
当 你 需要 更 好 的 方法 来 分 辩 槛 厅 的 企业 规模 或 是 行业 时 。 可 更 进一步 ,识别 与 您 理想 翰 廓 相符 的 “相似 公司 ”， 可 以 为 您 
以 透 过 视觉 化 您 现 有 客户 的 解决 方案 来 帮助 您 自动 化 大 部 分 ”提供 一 组 更 有 可 能 接受 的 目标 ， 因 此 值得 优先 考虑 。 

分 析 过 程 ， 从 而 节省 时 间 ， 让 您 能 狗 承 解 现 有 客户 的 理想 坦 


S Ait EE 


超过 1 估 美 元 当 收 的 企业 正在 成 长 中 还 址 和 / 或 开设 新 办事 上 处 
50% 的 员工 是 办 公 室 工作 者 高 科技 和 生物 医学 部 门 环保 企业 倡议 


这 是 一 个 对 於 希 刻 多 得 稳定 党 收 的 高 价 办 公家 具 公司 来 说 非 部 门 方面 。 也 可 能 是 正在 遥 址 或 开设 新 办 事 处 ， 或 是 非常 关 
常 通 


高 合 的 客户 坦 廓 描述。 他 们 的 理想 客户 是 : 公司 撞 有 超过 心 环保 议题 的 企业 。 和 这 些 特 币 使 得 这 家 公司 成 为 潘 在 的 理想 
1 优美 元 的 当 收 ， 芋 且 在 办 公 室 工作 者 中 估 有 很 大 的 比例 。 客户 。 


元 
想 的 客户 是 正在 成 长 的 企业 ， 特 别 是 在 高 科技 和 生物 医学 


iF 
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如 何 设 定 目标 ? 


2. 了 解 公司 关 傈 与 层级 结构 


无 论 是 否 有 理想 客户 坦 廊 ， 另 一 种 帮助 您 优先 考虑 的 方法 是 考 另 一 种 帮助 您 思考 谁 是 潘 在 客户 策略 的 方法 是 看 看 您 
虑 公司 之 间 的 「【 关 傈 J。 公 司 的 层级 结构 ， 或 者 称 为 “家 族 树 客户 的 总 种 对 手 。 如 果 您 已 经 为 一 家 公司 解决 了 问题 ， 
(family tree)。 如 果 您 的 产品 或 服务 已 经 销售 给 了 一 家 具有 和 母 HBS FE fH APS BS sake SET FB] RE TH PA LAY Pele © [elt > BY 
公司 和 /XFASNAS) > AMSA s) ARASH ay RES He A Yel Fete RS BT LABS By aa ll he BA FA Ee RAS 
您 的 理想 客户 。 不 笠 的 是 ， de nd » 因为 Aale 


相关 企业 的 名 称 有 时 站 不 一 样 ， 而 且 地 点 可 能 各 不 相同 。 


此 外 ， 章 一 家 公司 所 有 多 个 分 支 或 子 公司 时 ， 其 中 一 家 可 能 
购买 决策 方面 上 佑 主导 地 位 。 但 数据 和 洞察 提供 者 可 以 提供 帮 
助 。 分 析 可 以 帮助 您 识别 主要 的 决策 者 ， 为 您 提供 在 哪些 方面 


集中 精力 的 重要 资讯 。 00 


在 与 问 嫂 对 手 公 司 交 谈 时 要 小 心 ， 因为 在 
合作 初期 很 鸡 知 道 他 们 是 否 介 意 您 已 与 他 


们 的 总和 嫂 对 手 合作 。 这 可 能 会 激励 他 们 更 
ae AN Aa AY SE ase ， 
WIRAES ° 
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除了 理想 客户 轮廓 和 相关 公司 外 ， 逮 有 其 他 方法 可 以 进行 优先 
考虑 ， 这 些 方 法 在 分 析 和 自动 化 工具 的 帮助 下 可 以 轻 蜂 实现 。 


对 您 现 有 客户 基础 进行 分 析 可 以 铬 助 您 识别 目标 帐户 的 “ 购 圈 
倾向 。 有 了 这 个 知识 ， 您 可 以 专注 於 那 些 心情 恰好 ， 通 合 购 
FRAY ES Ze > 而 不 是 浪费 时 间 在 那些 尚未 准备 好 付款 的 公司 或 个 
人 身上 。 


一 个 具有 分 析 能 力 的 良好 销售 工具 可 以 使 这 种 以 
意图 为 导向 的 方法 线 乎 通用 於 任何 规模 的 公司 的 
销售 专业 人 员 。 当 一 个 潘 在 客户 挖掘 工具 和 与 您 的 
销售 技术 堆 时 中 的 其 他 工具 整合 在 一 起 时 ， 您 甚 
至 可 以 在 查找 潘 在 客户 和 氢 动 销售 策略 方面 节省 
更 多 时 间 。 


拨 有 最 多 的 洞察 力 对 於 成 功 至 关 重 要 。 一 个 有 效 的 分 析 和 数据 
套件 可 以 使 您 的 团队 能 匆 : 


- ”清楚 了 解 一 家 公司 的 财务 决策 

— 找 出 哪些 公司 正在 变 大 或 缩小 规模 

- 洞察 一 家 公司 与 特定 财务 活动 相关 的 可 能 性 
- 更 快 地 确定 真正 的 机 会 

- 聚焦 於 具有 购买 力 的 特定 地 点 


{ay 时 联 YP i ? 


前 一 节 提 到 的 购买 意 据 


何 时 和 与 特定 公司 联络 。 


何 时 联络 ? 


1. 购 愤 讯 号 如 何 告诉 您 
FATE 联络 对 方 


购 圈 讯号 的 示例 包括 以 下 事件 或 活动 : 


x7 g 


新 产品 推出 新 管理 履 

KF! 

vo CD 

办 公 室 的 开设 (或 关闭 ) att / 收购 

一 旦 发 生 需要 您 公司 的 服务 及 产品 的 机 会 oR Et FS fig ES 


重要 。 更 好 的 是 ， 如 果 您 可 以 在 新 闻 中 提前 得 知 可 能 发 生 的 事 
件 ， 或 即将 发 生 的 事件 ， 您 也 有 更 好 的 机 会 在 奖池 对 手 之 前 与 
该 公司 联 楷 ， 开 始 增加 利益 机 会 。 


值得 导 了 解 的 这 甘 起 来 有 些 耗 工 且 耗 上 时。 理解 与 您 特定 情况 相关 的 


瞻 置 讯号 包括 : 解 发 因素 的 工具 ， 然 后 使 用 现代 技术 扣 描 网 络 和 新 闻 
来 源 ,为 您 呈现 相关 的 解 发 因素 ,可 以 自动 化 这 个 过 程 ， 

- SEARSH ALE OE SNE MARABN BEEP AB 

-行业 认可 至 关 重 要 。 

-大 型 合同 获得 

- RHS 


- PILAR GRR KMR. O ñŤżOòêüêüūüūüaaaaa 
以 及 合作 和 收购 
-开设 或 扩建 设 
-产品 推出 
公开 提 及 资本 投资 


D&B Hoovers 提供 强大 的 意图 讯号 


通过 D&B Hoovers 全 球 销售 加 速 平 台 + 购 导 意图 (Bombora) > Britania LWA ° 
SITE Dun & Bradstreet 或 Bombora 关键 词 中 进行 选择 ， 泊 多 得 个 性 化 的 每 明报 告 。 


欢迎 前 来 登记 D&B 全 球 销售 加 速 器 DEMO ARF © 
www.dnb.com.tw/Hoovers 
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只 然 上 面 提 到 的 购买 倾向 可 以 洞察 谁 更 有 可 能 购买 ， 意 图 数据 则 颗 
示 了 谁 可 能 现在 就 会 购买 。 充 分 利用 意图 数据 是 一 种 强大 的 优势 ， 
可 以 将 您 的 销售 努力 集中 在 表现 出 购买 意图 的 潘 在 客户 身上 。 当 意 
图 数据 预先 泡 集 到 提供 附加 分 析 和 优先 级 排序 的 工具 中 ， 或 直接 泡 
入 到 您 现 有 的 当 销 系统 和 客户 关 傈 管理 (CRM) 中 时 ， 意 图 数据 
通常 最 有 用 。 


在 实际 操作 中 ， 您 应 该 考虑 何 时 何 日 联络 您 的 潘 在 客户 。 
例如 ， 如 果 您 正在 自动 化 销售 邮件 ， 您 不 希望 在 您 的 圈 
家 很 可 能 忽略 的 时 间 发 送 邮 件 ， 或 者 在 他 们 并 读 地 件 和 后 
想 要 联络 您 时 仓 没 有 人 值班 处 理 回 应 。 


根据 Inside Sales 的 研究 ， 
以 下 是 一 些小 技巧 : 


能 狗 迅 速 回 应 通过 网 站 产生 的 浇 在 购买 


讯号 十 分 重要 
星期 三 和 星期 四 似乎 是 较 好 的 联络 日 
— 更 好 的 联络 时 间 是 下 午 4 点 到 6 点 。 


人 


简单 来 说 ， 您 必须 了 解 您 的 买 家 关心 什么 ， 以 便 为 他 们 的 需求 和 

困难 提供 正确 的 解决 方案 。 ME > MAGA aso 

个 过 程 。 根 据 Forrester 的 调查 ，749% 的 交易 将 授予 首先 提供 价 

值 和 洞察 力 的 焉 家 。 但 往往 这 些 第 一 印象 会 走 偏 。 那 床 ， 如何 给 
留 下 良好 的 第 一 印象 呢 ? 


您 的 买 家 关心 什么 ? 


1. 了 解 他 们 所 不 的 世界 


传 囊 价值 的 起 点 是 了 解 您 要 接触 的 公司 一 一 他 们 所 在 的 行业 、 曾 
前 的 特定 状况 以 及 他 们 的 计 恒 。 很 多 这 方面 的 资讯 都 是 公开 的 ， 
但 通过 一 个 能 为 您 搜索 站 提供 洞察 的 工具 ， 您 可 以 大 幅 减 少 繁 各 
的 研究 工作 。 


提供 行业 摘要 报告 的 工具 是 启发 您 的 知识 以 及 业务 策略 的 好 方式 。 
行业 洞察 和 潘 在 客户 公司 知识 的 结合 是 必 不 可 少 的， 这 样 您 既 可 
以 以 最 相关 的 方式 将 您 的 解决 方案 定位 给 潘 在 客户 ， 又 可 以 以 真 
诚 的 方式 进行 ， 而 不 是 应 付 差 事 。 


NN 
RG 


pronn meor, 
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EZ 


panne A 


的 交易 会 先 被 提供 价值 和 洞府 的 南 家 给 
$T- 

ERF AAA PL > 
让 您 的 销售 人 员 对 买 家 有 更 深刻 的 了 解 ” 


— Forrester 


您 的 里 家 关心 什么 ? 


2.1 FATE Se < fel ABA 
Al Bes AY BH eS FR IS 


回 到 关 傈 企业 的 概念 ， 如 果 您 的 公司 有 另 一 间 相 关 企 业 ， 您 应 该 
多 少 会 知道 他 们 的 运作 模式 ， 例如 他 们 是 怎 麻 从 解决 方案 中 多利 
这 也 许 也 与 您 的 企业 多 利 模式 有 相似 之 不， 也 可 以 得 知 此 相关 企 
业 的 解决 方案 中 欠缺 了 什么 。 利 用 这 个 选辑 ， 可 以 得 知 那些 已 经 
和 与 您 合作 的 企业 的 相关 企业 ， 也 可 能 是 您 的 潘 在 客户 。 由 此 得 知 
在 潘 在 合作 企业 的 "家 族 数 "洞察 是 十 分 重要 的 ， 芷 且 可 以 有 效 
地 缩短 销售 遇 期 。 


-> 


您 的 于 家 关心 什么 ? 
3.8 S me Sea 


FaA7 ETE ° He EAS BU AY ae th ee AY 
键 。 不 要 对 目标 帐户 发 送 一 条 通用 的 、 干 篇 一 律 的 讯息 ， 这 表明 
您 章 没 有 做 过 研究 。 尝 个 例子 ， 一 个 提供 办 公 室 清洁 服务 的 销售 
人 员 向 一 位 下 程 工作 者 发 送 了 一 封 潘 在 客户 挖掘 的 邮件 ， 而 他 们 j 
We 。 这 只 是 在 浪费 大 家 的 时 间 。 


更 好 的 方法 是 使 用 数据 来 更 多 地 了 解 该 联络 人 以 及 对 
他 们 有 关 的 内 容 ， AiR SSA (RES REPRESI 
促使 他 们 想 要 了 解 更 多 的 讯息 。 


你 可 以 利用 你 的 理想 客户 资料 ， 芷 在 此 基础 上 通过 创 
建 目标 人 物 进 行 更 深入 的 挖掘 、 寻 找 。 现 在 来 举 个 数 
据 豫 动 的 简单 例子 ， 假 如 今天 你 销售 的 是 网 路 安全 技 
术 你 的 目标 角色 可 能 是 “首席 资讯 官 ”或 “IT 经 理 ”。 


人 物 (persona) 的 
有 用 元 素 包括 : 


人 物 (persona) 的 有 用 元 素 包 括 : 


他 们 的 业务 目标 和 挑战 

他 们 关心 的 事情 

他 们 的 想法 、 感 受 和 行为 

他 们 如 何在 每 个 购 跨 阶段 中 处 理 购 里 过 程 
在 每 个 阶段 使 用 什么 内 容 最 能 接触 到 他 们 


了 解 您 的 里 家 可 以 使 您 理解 您 的 丑 家 如 何 做 出 消费 决策 ,以 及 您 
如 何 创建 可 以 产生 共鸣 的 讯息 来 加 速 这 一 过 程 。 


您 的 丑 家 关心 什么 ? 
4.2 S a A = 
an 


一 旦 您 有 了 正确 的 讯息 ， 就 可 以 开始 思考 如 何 与 对 方 联 梭 。 潇 通 
方式 主要 受到 您 试图 开始 对 话 的 对 象 的 性 格 态 度 的 影响 。 重 要 的 是 
要 记 住 ， 即 使 在 复杂 的 B2B 销售 环境 中 ， 您 所 接触 的 依然 是 拥有 
自己 喜好 俩 网 的 个 体 ， 这 些 人 有 自己 俩 好 被 接触 的 方式 。 


例如 ， 社 区 媒体 上 的 销售 行为 已 成 为 接触 新 潘 在 客户 的 最 受 获 迎 
的 方式 之 一 ， 其 结果 证 明了 这 一 点 。 根 据 最 近 进 行 的 一 项 由 
Forrester 进行 的 研究 ， 社 交 销 售 的 前 三 个 优点 是 ， 销 售 人 员 在 整 
个 销售 通 期 中 能 铭 和 与 眉 家 保持 联 茎 的 机 会 增加 了 45%， 而 赢 取 率 
和 销售 人 员 的 生产 力 则 提高 了 41%'。 


™Social Selling: A New B2B Imperative’, Forrester 
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5. 一 切 都 与 数据 有 关 


让 数据 和 洞察 力 成 为 您 的 秘密 优势 ! 就 是 人 这样。 这 个 观点 就 是 本 
次 报告 的 精华 ， 也 是 我 们 在 TED 上 演讲 的 主旨 。 当 你 从 潘 在 客户 
开发 到 成 交 的 过 程 上 时， 利用 数据 决策 会 有 许多 的 好 不。 通过 正确 
的 数据 以 及 工具 - 引 居 您 的 客户 计划 和 销售 计划 ， 您 的 团队 可 以 
更 有 效 地 根据 以 下 因素 定位 公司 : 


tHE 
- 增长 的 潘 力 和 可 能 性 
- 参与 会 使 他 们 上 处 於 购买 心 驴 的 活动 类 型 


一 十 


CD 66% 


的 公司 积极 维护 其 销售 和 市 场 当 销 数据 库 的 公司 ， 和 与 那些 不 这 样 做 的 公司 相 比 ， 可 以 实现 66% 的 


转化 率 增长 。 


扰 数 的 统计 数据 和 引用 显示 ， 使 用 更 好 的 讯息 将 导致 
更 高 效 和 有 生产 力 的 销售 ,在 销售 和 市 场 党 销 努 力 的 
协调 方面 提供 精准 性 和 表现 。 根 据 SiriusDecisions 的 
数据 ， 积 极 维 访 销售 和 市 场 警 销 数据 库 的 公司 ， 和 与 那 
些 不 这 样 做 的 公司 相 比 ， 可 以 实现 66% 的 转化 率 增长 。 


“ 壤 数 据 对 需求 创建 的 影响 ”, SiriusDecisions 。 
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以 下 是 一 些 问 题 ， 供 您 思考 ， 以 确定 您 的 组 织 是 否 最 有 效 地 使 用 数据 来 推动 


更 精确 和 成 功 的 潘 在 客户 开发 : 


Á 

如 果 您 范 集 潜在 客户 的 方式 是 填 高 表单 
(大 多 数 情况 下 是 如 此 )， 您 是 否 提供 预 
先 填 写 的 表单 以 使 潘 在 客户 的 在 留 下 资 
IS AY HAS DES RA ? 


bY 


BES Pde EAA RBA 3) A 
联络 人 数据 上 时， 您 对 其 是 否 对 资料 的 正 
确 性 和 更 新 频率 有 信心 ? 以 便 您 不 会 浪 
费时 间 追 跤 已 经 元 职 的 联络 人 ? 


CO 


您 是 否 是 一 个 “强大 的 数据 用 户 > 在 
您 的 CRM 中 直接 显示 销售 智能 ? 这 种 
做 法 真 的 可 以 提高 销售 生产 力 。 


() 


您 有 多 有 信心 保持 CRM 数据 的 最 新 
性 ?这 对 於 许多 销售 组 织 来 说 是 一 个 常 
见 的 痛 点 。 


2 


如 果 您 正在 使 用 现 有 客户 的 属性 来 确定 
理想 的 客户 概 沈 或 计划 区 域 ， 您 是 否 确 
定 所 有 人 这些 讯息 都 是 正确 的 ?如 果 不 


me > 您 可 能 会 得 出 错误 的 结论 。 


如 果 在 回答 了 上 述 问 题 之 后 ， 您 对 您 的 组 织 对 数据 没有 完全 的 信心 ， 可 能 需要 进行 数据 清理 ， 


以 最 大 程度 地 提高 您 的 销售 团队 的 效率 。 


协调 您 的 团队 和 数据 


如 果 您 能 多 在 您 的 组 织 中 各 相关 团队 之 问 协 调 ， 即 市 场 党 销 、 


运 当 和 客户 支持 国 队 ， 您 将 能 狗 更 顺利 地 实施 您 刚刚 并 读 的 所 
有 提示 。 完成 一 笔 交 易 不 仅仅 取决 於 销 售 人 员 的 努力 ， 这 是 一 
个 转 队 协作 的 过 程 ， 需 要 一 介 和 从头 到 尾 的 规划 。 


这 香 有 一 个 
来 自 Getty Images 的 例子 


Getty 希望 优化 他 们 的 前 端 销售 、 市 场 营销 
和 客户 支持 流程 。 他 们 在 财务 、 技 术 、 销 售 
和 市 场 部 门 之 间 的 合作 进行 了 调整 ， 和 从 数 
毛 清 理 项 目 开始 ，, 打破 了 壁 量 ， 造 福 
於 每 个 人 。 


使 用 可 视 化 工具 来 实现 对 潘 在 客户 的 360 度 全 景 视 图 


使 用 可 视 化 工具 真正 优化 性 能 ， 实 现 用 户 设 定 和 分 割 。 最 好 的 工具 
能 纹 结合 内 部 和 外 部 数据 ， 以 查看 当前 客户 的 属性 和 成 功 指 标 。 一 
旦 您 了 解 了 人 这些 属性 ， 优 秀 的 解决 方案 将 迅速 必 助 您 通过 以 下 方式 
确定 最 佳 的 目标 客户 : 


一 可视化 - 技术 特性 〈 即 技术 使 用 情况 ) 
- 公司 特性 (例如 公司 一 ”数字 访客 活动 数据 


这 些 对 目标 客户 的 360 度 全 景 视 图 提供 了 沁 富 的 方法 ， 
利用 洞察 力 增加 销售 成 功 的 可 能 性 。 然 后 ， 麻 将 目标 与 
额外 的 外 部 数据 进行 配对 ， 以 找到 相似 的 公司 - 那些 
共享 相似 属性 的 公司 ， 这 些 属性 导致 了 成 功 的 销售 。 


使 用 可 视 化 和 搜索 功能 有 助 於 整合 数据 ， 同 时 确保 跨 平 
台 、 团 队 和 渠道 的 数据 准确 性 ， 和 从 而 增强 您 的 团队 在 销 


售 时 的 信心 。 
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但 将 讯息 迅速 转化 为 可 行 的 知识 ， 寺 许多 销售 团队 
来 说 仍然 是 一 个 难题 。 


使 您 的 围 队 能 多 有 效 地 及 时 辨识 购买 信号 、 意 向 或 潘 在 客户 轮廓 ， 是 提高 转 队 生产 力 的 方法 。 基 於 对 潘 在 客户 业务 的 理解 ， 
自信 地 提出 更 好 的 问题 ， 可 以 带 来 真实 的 对 话 ， 而 建立 关 傈 则 轩 致 更 高 的 成 交 率 。 运用 数据 、 洞察 和 专门 的 工具 ， 使 每 位 
销售 人 员 更 高 效 的 工作 ， 最 终 取得 成 功 。 


以 下 是 一 些 我 们 可 以 帮助 您 的 方式 : 


SO 


透 过 免费 试用 D&B Hoovers 全 球 销 BRUNA RSA 
SIRS > oA REIS SAY D&B 全 球 销售 加 速 器 DEMO 
决策 者 。 www.dnb.com.tw/Hoovers 
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